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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA
CARRERA: Tecnologia Superior en Contabilidad | ASIGNATURA: Marketing
UNIDAD 1: EL MARKETING MODERNO Y SU AMBIENTE

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Analisis Estratégico del Micro y Macroambiente
Empresarial

OBJETIVO: Identificar los factores internos y externos de las organizaciones para conocer las
necesidades, deseos y demandas del mercado.

TIEMPO DE DURACION: 10 horas

1. FUNDAMENTOS: Esta unidad esta disefiada para que los estudiantes comprendan los
conceptos centrales del marketing moderno, incluyendo su evolucion, la diferencia entre
marketing y ventas, y la importancia de la calidad en el marketing. Se enfocara en Ia
identificacion y analisis del microambiente y macroambiente externo que afectan las
decisiones de marketing.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:

- Conocer los factores internos y externos de las organizaciones segun el target.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento:

Los estudiantes desarrollaran capacidades intelectuales para analizar y comprender e
entorno del marketing moderno, utilizando herramientas como el analisis FODA (fortalezas
oportunidades, debilidades y amenazas) y el estudio del comportamiento del consumidor. Esto
les permitira aplicar principios teodricos para resolver problemas relacionados con Ig
planificacion de estrategias de mercado y la evaluacion de tendencias en los entornos
economicos, sociales y tecnologicos.

Destrezas sensoriales:

Se fomentara la capacidad de observacion para identificar patrones y necesidades en
mercados especificos, analizando materiales publicitarios y campafias mediante el sentidg
visual y auditivo. Esto permitira a los estudiantes captar mensajes clave, evaluar su impacto yf
generar ideas innovadoras que se alineen con los objetivos de marketing en contextos reales.

Destrezas motoras:

Los estudiantes ejecutaran actividades practicas como el diseio de prototipos de materia
promocional, diagramas de segmentacion de mercado y presentaciones graficas de
estrategias comerciales. Esto les ayudara a perfeccionar habilidades motoras finas asociadas
con el uso de herramientas digitales y manuales para la creacién de materiales de marketing
efectivos.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

A partir de los contenidos dictados en la presente unidad, el estudiante desarrollara el primer
parcial de la materia con una evaluacién parcial de 15 puntos, esta se basara en I3
participacion activa en las discusiones de clase, la calidad del analisis presentado y |4
capacidad para aplicar
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teorias del marketing al analisis de situaciones reales.
El docente llevara a cabo esta evaluacion mediante los siguientes parametros:

e Debates y presentaciones orales

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

Revision de conceptos basicos de marketing y la lectura de los materiales proporcionados en
la bibliografia basica, también investigacion de un caso real de empresa para analizar su
ambiente de marketing.

Marketing - Kotler P. Armstrong G. (2020): Este texto presenta los conceptos basicos de
marketing. Iniciaremos con la pregunta: ;Qué es el marketing? Dicho de manera sencilla, e
marketing supone atraer clientes y administrar relaciones redituables con ellos. El objetivo de
marketing consiste en crear valor para los clientes con la finalidad de obtener a cambio ung
ganancia. Después analizaremos los cinco pasos del proceso de marketing, lo que incluye
desde la comprension de las necesidades del cliente y el disefio de estrategias y programas
integrados de marketing orientados a generar valor para el cliente, hasta el establecimiento de
relaciones con el cliente y la obtencién del valor para la empresa. Por ultimo, analizaremos las
principales tendencias y fuerzas que afectan el marketing en esta nueva era digital, movil

caracterizada por la irrupcion de los social media.
6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

Procedimiento para el Analisis de Caso: Micro y Macroambiente
1. Preparacion previa

- Proporcionar con anticipacion el caso a analizar, asegurandose de incluir suficientes
detalles sobre la organizacion, el sector, y el entorno general.

- Explicar brevemente los conceptos clave del microambiente (clientes
competidores, proveedores, intermediarios, etc.) y del macroambiente (factoreg
politicos, economicos, sociales, tecnoldgicos, legales y ecoldgicos - PESTEL).

- Repartir materiales de apoyo si es necesario (lecturas, matrices PESTEL, diagramas
del microambiente, etc.).

2. Formacioén de grupos

- Dividir a los estudiantes en grupos pequefios de 3 a 5 integrantes para fomentar la
discusion.

- Designar roles dentro de cada grupo (facilitador, relator, encargado del tiempo, etc.).

3. Lectura y comprensioén del caso

- Dedicar entre 10 y 15 minutos a la lectura individual y/o grupal del caso.

- Identificar las ideas principales y los elementos clave que podrian estar relacionados
con el micro y macroambiente.

4. Analisis del microambiente

- Pedir a cada grupo que identifique y analice los elementos del microambiente que
afectan a la organizacién, tales como: Relacion con los clientes, Competidores y su
nivel de amenaza, Impacto de los proveedores e intermediarios.

- Solicitar ejemplos concretos del caso para sustentar el analisis.

5. Andlisis del macroambiente

- Indicar a los grupos que analicen cémo los factores PESTEL influyen en Ia
organizacion: Cambios politicos o legislativos, Factores econdmicos como inflacion g
tasas de interés, Tendencias sociales relevantes, Avances tecnolégicos aplicables,
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Consideraciones ambientales o ecologicas, Marco legal en el que opera la
organizacion.
- Utilizar una matriz PESTEL o una tabla para estructurar los hallazgos.
6. Discusién grupal
- Reservar entre 10 y 15 minutos para que los integrantes del grupo compartan
debatan sus observaciones, buscando consenso sobre los puntos clave.
- Anotar los hallazgos mas relevantes en un esquema o presentacion para facilitar I3
retroalimentacion.
7. Presentacion de resultados
- Cada grupo debera exponer en 5-7 minutos sus principales conclusiones,
destacando: Elementos del microambiente mas significativos, Factores de
macroambiente con mayor impacto.
- Utilizar herramientas como mapas mentales, listas o diagramas para sintetizar Ia
informacion.
8. Retroalimentacion y conclusiones
- El docente (o el resto de la clase) proporcionara retroalimentacion constructiva a
cada grupo.
- Se elaborara una conclusion general sobre como los elementos del micro y
macroambiente interactuan y afectan a la organizacion en el caso analizado.
9. Reflexion final
- Individualmente o en grupo, los estudiantes redactaran una breve reflexion (5-10
lineas) sobre lo aprendido y cémo aplicarlo en contextos reales.
7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de protecciéon personal cuando sea necesario y la
implementacion de protocolos de seguridad.

Supervisidon: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes
han de asumir la funcién de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

En la asignatura de Marketing para la carrera de Contabilidad, los estudiantes fortaleceran su
capacidad reflexiva y desarrollaran habilidades blandas esenciales como el trabajo en
equipo, la solucién de conflictos, el respeto y la solidaridad. Estas competencias son
fundamentales no solo para el éxito académico, sino también para el desempefio profesional
en el campo del marketing. Al aprender a colaborar eficazmente y manejar situaciones
interpersonales, los estudiantes estaran mejor preparados para enfrentar los desafios del
entorno empresarial y aplicar estrategias de marketing de manera efectiva en un contexto
profesional.
9. CONCLUSIONES:

El analisis de los elementos del micro y macroambiente permitié identificar como factores
internos y externos influyen en la dinamica de las organizaciones. En el microambiente, se
destaco la importancia de la relacion con los clientes, la competitividad del mercado y el
papel

de los proveedores como elementos clave en la operacion diaria. En el macroambiente, los
factores economicos, tecnologicos y legales mostraron un impacto significativo en las
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estrategias de la organizacion, mientras que las tendencias sociales y ecologicas
evidenciaron la necesidad de adaptarse a un entorno en constante cambio. Este ejercicio
resalta la relevancia de evaluar de manera integral el entorno empresarial para anticipar
riesgos, identificar oportunidades y tomar decisiones estratégicas fundamentadas.

10. RECOMENDACIONES:

A partir del analisis realizado, se recomienda que la organizacion fortalezca la comunicacion
con sus clientes y establezca alianzas estratégicas con sus proveedores para garantizar una
ventaja competitiva en el microambiente. Asimismo, es fundamental implementar un sistema
de monitoreo continuo de los factores del macroambiente, como cambios regulatorios,
avances tecnoldgicos y tendencias sociales, para adaptarse rapidamente a las demandas del
entorno. Por ultimo, se sugiere desarrollar estrategias sostenibles que integren aspectos
ambientales y sociales, o que no solo mejorara su reputacion, sino que también contribuira a
su resiliencia y sostenibilidad a largo plazo.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA
CARRERA: Tecnologia Superior en Contabilidad | ASIGNATURA: Marketing
UNIDAD 2: SEGMENTACION DEL MERCADO Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Estrategias de Segmentacién de Mercado y Andlisis del
Comportamiento del Consumidor en Emprendimientos Ecuatorianos.
OBJETIVO: Analizar el comportamiento del consumidor y realizar la respectiva segmentacion
del mercado.
TIEMPO DE DURACION: 10 horas
1. FUNDAMENTOS: Se basa en la comprension de como identificar y analizar segmentos
de mercado relevantes y entender el comportamiento del consumidor. Esto es
fundamental para el desarrollo de estrategias de marketing efectivas que permitan a las
empresas posicionarse adecuadamente en el mercado.
2. OBJETIVOS A ALCANZAR:
- Comprender la importancia de la segmentacion de mercado y el comportamiento
del consumidor en el marketing.
- Desarrollar habilidades para identificar diferentes segmentos de mercado.
- Analizar el comportamiento del consumidor dentro de un segmento especifico.
3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento:

Los estudiantes desarrollardan la capacidad de analizar y clasificar consumidores en
segmentos de mercado especificos, aplicando un algoritmo previamente establecido, como e
modelo de segmentacion basado en variables demograficas, geograficas, psicograficas g
conductuales. Ejemplo: Identificar el segmento objetivo de una marca de productos
tecnoldgicos utilizando criterios psicograficos y conductuales.

Destrezas sensoriales:

Se fomentara la capacidad de identificar patrones de comportamiento del consumidor
mediante el uso predominante de los sentidos. Ejemplo: Reconocer tendencias de consumo a
partir de la observacién de elementos visuales en empaques, campanas publicitarias ©
interacciones en puntos de venta.

Destrezas motoras:

Los estudiantes ejecutaran actividades practicas relacionadas con la recopilacién y
organizacion de datos de mercado. Ejemplo: Realizar encuestas, tabular respuestas
elaborar graficos manuales para interpretar los resultados obtenidos sobre preferencias de
consumidor.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

La evaluacion de 15 Puntos en este parcial, se basara en la presentacién de un informe de
andlisis de segmentacion de mercado, incluyendo la identificacibn de segmentos
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caracteristicas de los consumidores, y recomendaciones de estrategias de marketing para un
producto o servicio seleccionado.

El docente llevara a cabo esta evaluacion mediante los siguientes parametros:

e (Casos de estudio

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:
Revision de los conceptos de segmentacion de mercado y comportamiento del consumidof
presentados en la unidad. Lectura de estudios de caso proporcionados en base de I3
bibliografia basica.

Marketing - Kotler P. Armstrong G. (2020): Este texto explica que, las compafias exitosas
se esfuerzan por informarse y entender las necesidades, los deseos y las demandas de sus
clientes. Realizan investigacion del consumidor, analizan grandes cantidades de datos de susg
clientes y los observan mientras éstos compran e interactuan, ya sea en linea o de forma
presencial. Su personal, de todos los niveles incluyendo la alta administracion, permanece
cerca de los clientes
6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:
Introduccién a la actividad
- Explicar los conceptos clave de segmentacion de mercado (criterios y variables
demograficas, geograficas, psicograficas y conductuales) y comportamiento de
consumidor (proceso de decision de compra, factores culturales, sociales
personales y psicolégicos).
- Presentar ejemplos relevantes de emprendimientos ecuatorianos que los estudiantes
analizaran (alimentos, artesanias, ropa, tecnologia, etc.).
Formacién de grupos
- Dividir a los estudiantes en grupos de 3 a 5 integrantes.
- Asignar un emprendimiento ecuatoriano real o ficticio a cada grupo para que sirva
como caso de estudio.
Recopilacién de informacién
- Proveer materiales de apoyo con informacion del mercado ecuatoriano y de
comportamiento de consumidores locales.
- Los estudiantes realizaran una busqueda de datos adicionales (como tendencias de
consumo, publicos objetivo, etc.) si es necesario.
Analisis de segmentaciéon de mercado
- Pedir a los grupos que clasifiquen el mercado objetivo del emprendimiento asignado
utilizando los criterios de segmentacion: Demograficos: edad, género, nive
socioeconomico. Geograficos: ubicacién, tamafo del mercado en una regidn
especifica. Psicograficos: estilos de vida, valores, intereses. Conductuales: habitog
de compra, fidelidad a la marca.
- Los estudiantes deberan justificar cada criterio de segmentacion con ejemplos o
datos.

Analisis del comportamiento del consumidor
- Indicar a los grupos que identifiquen como los consumidores del mercado objetivo

toman decisiones de compra.
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- Considerar factores clave como: Influencias culturales y sociales (normas culturales
recomendaciones familiares). Factores personales (edad, ingresos, ocupacion)
Elementos psicoldgicos (motivacion, percepciones, actitudes).

Desarrollo de propuestas

- Cada grupo propondra estrategias para el emprendimiento basado en los resultados
del analisis, como: Mejorar el posicionamiento del producto. Personalizar campafag
de marketing. Desarrollar nuevos productos o servicios.

Elaboracién de una presentacién

- Los grupos organizaran los hallazgos en una presentacion visual (mapas mentales
tablas, graficos, etc.) para exponer sus resultados y propuestas.

Presentacion y discusion

- Cada grupo presentara sus conclusiones en 5-7 minutos, enfatizando: Los criterios
de segmentacion aplicados. Los factores clave del comportamiento del consumidor.
Las estrategias recomendadas para el emprendimiento asignado.

- Abrir espacio para preguntas y retroalimentacion del docente y los comparieros.

Reflexién y cierre

- Finalizar con una discusion grupal sobre la importancia de la segmentacion de
mercado y el comportamiento del consumidor en el éxito de los emprendimientos
ecuatorianos.

- Los estudiantes redactaran una reflexion breve sobre coémo aplicar estos
conocimientos en contextos reales.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seqguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccion personal cuando sea necesario y la
implementacion de protocolos de seguridad.

Supervisiéon: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes
han de asumir la funcién de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

En la asignatura de Marketing para la carrera de Contabilidad, los estudiantes fortaleceran su
capacidad reflexiva y desarrollaran habilidades blandas esenciales como el trabajo en
equipo, la solucién de conflictos, el respeto y la solidaridad. Estas competencias son
fundamentales no solo para el éxito académico, sino también para el desempefio profesional
en el campo del marketing. Al aprender a colaborar eficazmente y manejar situaciones
interpersonales, los estudiantes estaran mejor preparados para enfrentar los desafios del
entorno empresarial y aplicar estrategias de marketing de manera efectiva en un contexto
profesional.
9. CONCLUSIONES:

El analisis de segmentacion de mercado y comportamiento del consumidor en
emprendimientos ecuatorianos permitid identificar la importancia de comprender las
caracteristicas especificas de los consumidores para disefar estrategias efectivas. A través
de
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la segmentacion basada en criterios demograficos, geograficos, psicograficos vy
conductuales, se pudo delimitar con mayor precision los mercados objetivos, maximizando
las oportunidades de éxito para los emprendimientos. Ademas, el estudio del comportamiento
del consumidor resaltd como los factores culturales, sociales, personales y psicolégicos
influyen en las decisiones de compra, evidenciando la necesidad de adaptar productos y
campanfas a las particularidades del entorno ecuatoriano. Este ejercicio subraya la relevancia
de aplicar estos conceptos para impulsar el desarrollo de negocios competitivos y
sostenibles.

10. RECOMENDACIONES:

Se recomienda a los emprendimientos ecuatorianos realizar un analisis continuo de su
mercado objetivo, utilizando criterios de segmentacidn que permitan identificar las
necesidades y preferencias de sus consumidores. Es fundamental disefiar estrategias
personalizadas que tomen en cuenta factores demograficos, psicograficos y conductuales,
adaptandose a las caracteristicas especificas de cada segmento. Asimismo, se sugiere
monitorear constantemente el comportamiento del consumidor, considerando elementos
culturales y sociales que influyen en las decisiones de compra. Por ultimo, se debe apostar
por la innovacion en productos y servicios, alineandolos a las tendencias actuales del
mercado y fomentando la fidelizacidn de los clientes a través de experiencias significativas y
diferenciadoras.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA
CARRERA: Tecnologia Superior en Contabilidad | ASIGNATURA: Marketing
UNIDAD 3: INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Aplicacion de Técnicas de Investigacion y Analisis de
Mercado para la Toma de Decisiones Estratégicas

OBJETIVO: Analizar el mercado para tomar decisiones oportunas sobre el desempefio de la
organizacion.

TIEMPO DE DURACION: 8 horas

1. FUNDAMENTOS: La investigacion de mercados es crucial para entender las
necesidades y preferencias de los consumidores. Proporciona informacion vital que
ayuda a las empresas a tomar decisiones informadas sobre el desarrollo de productos
marketing, y estrategias de venta.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:

- Identificar las necesidades e importancia de la investigacién de mercados
- Desarrollar habilidades para planificar y realizar una investigacion de mercados
efectiva.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento:

Los estudiantes desarrollaran la capacidad de identificar y analizar problemas de mercaddg
aplicando meétodos establecidos, como el diseiio de encuestas, segmentacion de datos
elaboracién de informes. Ejemplo: Realizar el analisis estadistico de una encuesta para
identificar las preferencias de los consumidores en un sector especifico.

Destrezas sensoriales:

Se potenciara la habilidad de interpretar y evaluar informacién del mercado a través de Ig
observacion y la percepcion. Ejemplo: Identificar patrones de consumo mediante Ia
observacion de comportamientos en puntos de venta o detectar tendencias visuales en
graficos de analisis de datos.

Destrezas motoras:

Los estudiantes ejecutaran actividades practicas que requieren habilidades manuales, comdg
la tabulaciéon de datos, el disefio de tablas y graficos, o el manejo de herramientag
tecnologicas para analisis de mercado. Ejemplo: Crear graficos comparativos en programas
informaticos para presentar los resultados de la investigacién de mercado.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

A partir de esta unidad corresponde al tercer parcial con una evaluacién de 15 puntos, e
estudiante presentara un informe de investigacién de mercados, que incluya analisis de datos
conclusiones, y recomendaciones estratégicas.
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El docente llevara a cabo esta evaluacion mediante los siguientes parametros:

e (Casos de estudio

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:
Revision de conceptos clave sobre investigacion de mercados, tipos de investigacion,
técnicas de segmentacion.

Marketing - Kotler P. Armstrong G. (2020): Este texto explica que, las compafias exitosag
se esfuerzan por informarse y entender las necesidades, los deseos y las demandas de sus
clientes. Realizan investigacion del consumidor, analizan grandes cantidades de datos de susg
clientes y los observan mientras éstos compran e interactian, ya sea en linea o de forma
presencial. Su personal, de todos los niveles incluyendo la alta administracion, permanece
cerca de los clientes

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

En la guia practica 3 el estudiante desarrollara lo siguiente:

e Seleccion de un emprendimiento ecuatoriano como caso de estudio.
e Definicion de objetivos de la investigacion.
e Diseno de la investigacion: eleccidén de la metodologia y herramientas.
e Recoleccidon de datos: encuestas, entrevistas, analisis de bases de datos, etc.
e Analisis de datos y elaboracion de informe..
. NORMAS DE SEGURIDAD:

7

Seqguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccion personal cuando sea necesario y la
implementacion de protocolos de seguridad.

Supervision: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes
han de asumir la funcién de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

En la asignatura de Marketing para la carrera de Contabilidad, los estudiantes fortaleceran su
capacidad reflexiva y desarrollaran habilidades blandas esenciales como el trabajo en
equipo, la solucién de conflictos, el respeto y la solidaridad. Estas competencias son
fundamentales no solo para el éxito académico, sino también para el desempeno profesional
en el campo del marketing. Al aprender a colaborar eficazmente y manejar situaciones
interpersonales, los estudiantes estaran mejor preparados para enfrentar los desafios del
entorno empresarial y aplicar estrategias de marketing de manera efectiva en un contexto
profesional.
9. CONCLUSIONES:

La investigacion y analisis de mercado es una herramienta esencial para comprender las
dinamicas del entorno empresarial y tomar decisiones fundamentadas. A través de este
proceso, se pueden identificar necesidades, preferencias y comportamientos de los
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consumidores, lo que permite disefiar estrategias efectivas y adaptadas a las demandas del
mercado. Ademas, el uso de técnicas estructuradas, como encuestas y analisis estadisticos,
facilita la recopilacion y evaluacion de datos relevantes. Este ejercicio no solo fortalece las
habilidades analiticas y tecnologicas de los estudiantes, sino que también resalta la
importancia de la observacion y la interpretacion como pilares para el éxito en la gestién de
mercados.

10. RECOMENDACIONES:

Se recomienda aplicar metodologias estructuradas en la investigacion y analisis de mercado,
utilizando herramientas como encuestas, entrevistas y analisis de datos para obtener
informacion confiable y precisa. Es fundamental segmentar adecuadamente el mercado para
identificar grupos objetivo y personalizar las estrategias segun sus caracteristicas y
necesidades. Asimismo, se sugiere emplear herramientas tecnolégicas para procesar y
visualizar datos, facilitando la interpretacion de resultados. Finalmente, es importante que los
estudiantes mantengan una actitud critica y reflexiva durante el analisis, evaluando
continuamente la calidad y relevancia de la informacion para garantizar la efectividad de las
estrategias de mercado disefnadas.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA
CARRERA: Tecnologia Superior en Contabilidad | ASIGNATURA: Marketing
UNIDAD 4: DESARROLLO DEL PRODUCTO Y MARKETING MIX

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Disefio y Estrategias de Marketing Mix para Productos
Innovadores

OBJETIVO: Identificar el manejo de la mezcla de mercadeo.

TIEMPO DE DURACION: 10 horas

1. FUNDAMENTOS: Se fundamenta en la necesidad de aplicar los conceptos tedricos
aprendidos sobre el marketing mix y el desarrollo de productos para crear soluciones
innovadoras que respondan a las necesidades del mercado.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:
- Aplicar los conceptos del marketing mix para el desarrollo de un producto innovador.
- Entender la importancia de cada uno de los elementos del marketing mix en la

estrategia comercial de un producto o servicio.
3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento:

Los estudiantes desarrollaran la capacidad de disefiar estrategias de marketing mix mediante
el analisis estructurado de las 4P (Producto, Precio, Plaza y Promocidn), siguiendo modelos
previamente establecidos. Ejemplo: Crear un plan de marketing para un nuevo productg
utilizando un esquema sistematico que determine el posicionamiento adecuado en e
mercado.

Destrezas sensoriales:

Se potenciara la habilidad de identificar aspectos clave del producto y su presentacion
mediante la observacion y percepcion. Ejemplo: Evaluar el disefio de un empaque, los coloreg
y tipografias utilizados para atraer al consumidor, o analizar los elementos visuales de una
campana publicitaria para garantizar su impacto en el mercado objetivo.

Destrezas motoras:

Los estudiantes realizaran actividades practicas relacionadas con la creacion y presentacion
de prototipos de productos y materiales promocionales. Ejemplo: Disefar manualmente o con
herramientas digitales un prototipo de empaque o una pieza publicitaria, como un folleto g
cartel, considerando los principios del marketing mix.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

A partir de esta unidad corresponde al cuarto parcial con una evaluacion de 20 puntos. Los
estudiantes aplicaran habilidades de analisis, sintesis y evaluacién para desarrollar un
producto nuevo, considerando aspectos clave del marketing mix (Producto, Precio, Plaza
Promocién).
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El docente llevara a cabo esta evaluacion mediante los siguientes parametros:

e FEjercicio practico

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:
Se recomienda lo siguiente: revision de lecturas sobre casos de estudios de desarrollo dg
producto y analisis de ejemplos reales de aplicacion del marketing mix.

Marketing - Kotler P. Armstrong G. (2020): Este texto explica que, las compafias exitosas
se esfuerzan por informarse y entender las necesidades, los deseos y las demandas de sus
clientes. Realizan investigacion del consumidor, analizan grandes cantidades de datos de sus
clientes y los observan mientras éstos compran e interactuan, ya sea en linea o de formg
presencial. Su personal, de todos los niveles incluyendo la alta administracion, permanece
cerca de los clientes

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

Procedimientos para la Actividad: Elaboracién de Productos y Definicion del Marketing
Mix
1. Introduccion a la actividad
o Explicar los conceptos clave relacionados con el desarrollo de productos y el
marketing mix (Producto, Precio, Plaza y Promocion).
o Proporcionar ejemplos de productos innovadores y destacar la importancia de los
atributos diferenciadores en el mercado.
o0 Presentar el objetivo de la actividad: disefiar un concepto de producto innovador
definir su estrategia de marketing mix.
2. Formacién de equipos de trabajo
o Dividir a los estudiantes en equipos de 3 a 5 integrantes para fomentar la
colaboracion.
o0 Asignar a cada equipo una categoria de productos o permitirles elegir una basadg
en sus intereses (alimentos, tecnologia, moda, servicios, etc.).
3. Generacidn de ideas para el producto
o Cada equipo realizara una lluvia de ideas para conceptualizar un producto
innovador.
o0 Los estudiantes deberan definir los atributos clave del producto, como su utilidad,
diferenciacion, disefio y sostenibilidad.
o Completar un esquema o ficha técnica del producto que incluya:
= Nombre del producto.
= Descripcion del concepto.
= Publico objetivo.
= Beneficios principales.
4. Definicion del marketing mix
o Producto: Detallar las caracteristicas fisicas, disefio, empaque, y cualquier
innovacién asociada.
o Precio: Establecer un precio competitivo basado en analisis de costos, valor
percibido y estrategia de mercado.
o Plaza: Identificar los canales de distribucidén mas adecuados para el producto
(tiendas fisicas, e-commerce, distribucién directa, etc.).
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o Promocién: Disefiar una estrategia de comunicacion, considerando mensajes
clave, medios publicitarios y promociones especiales.
5. Creacion de prototipos y materiales promocionales
0 Los estudiantes desarrollaran un prototipo o representacion visual del producto
(dibujo, maqueta, modelo digital).
o Disefaran una pieza publicitaria basica, como un folleto, anuncio digital o cartel,
para promocionar el producto.
6. Presentacion de los proyectos
o Cada equipo presentara su producto y estrategia de marketing mix en un tiempo
maximo de 7-10 minutos.
o0 La presentacion debera incluir:
= Introduccién del producto y sus atributos.
= Estrategia de marketing mix.
= Demostracion del prototipo y materiales promocionales.
7. Evaluacion y retroalimentacion
o El docente y los comparieros evaluaran las presentaciones basandose en
criterios como creatividad, viabilidad, claridad y alineacion con el marketing mix.
o Se brindara retroalimentacion constructiva para mejorar los conceptos
estrategias presentadas.
8. Reflexién final
o Los estudiantes reflexionaran sobre el proceso de desarrollo del producto y la
aplicacién del marketing mix mediante una breve discusion o escrito individual.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seqguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de protecciéon personal cuando sea necesario y la
implementacion de protocolos de seguridad.

Supervisiéon: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes
han de asumir la funcidon de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

En la asignatura de Marketing para la carrera de Contabilidad, los estudiantes fortaleceran su
capacidad reflexiva y desarrollaran habilidades blandas esenciales como el trabajo en
equipo, la solucion de conflictos, el respeto y la solidaridad. Estas competencias son
fundamentales no solo para el éxito académico, sino también para el desempefio profesional
en el campo del marketing. Al aprender a colaborar eficazmente y manejar situaciones
interpersonales, los estudiantes estaran mejor preparados para enfrentar los desafios del
entorno empresarial y aplicar estrategias de marketing de manera efectiva en un contexto
profesional.
9. CONCLUSIONES:

El desarrollo practico de productos y la aplicacion del marketing mix permiti6 a los
estudiantes comprender la importancia de integrar aspectos clave como las caracteristicas
del producto, el precio, la distribucién y la promocién para garantizar el éxito en el mercado.
La actividad destaco la relevancia de la creatividad y la innovaciéon para disefiar propuestas
que respondan_a las necesidades del publico objetivo y se adapten a las tendencias del
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mercado. Asimismo, la experiencia reforzo habilidades esenciales como el trabajo en equipo,
la toma de decisiones y la comunicacion efectiva, evidenciando cémo un enfoque estratégico
y estructurado es fundamental para lanzar productos competitivos y sostenibles.

10. RECOMENDACIONES:

Se recomienda que los estudiantes continuen fortaleciendo su capacidad de analisis y
creatividad al disefiar productos, enfocandose en satisfacer las necesidades del publico
objetivo de manera innovadora. Es fundamental realizar estudios previos de mercado para
identificar tendencias y evaluar la viabilidad del producto antes de su desarrollo. Ademas, se
sugiere profundizar en el uso de herramientas tecnoldgicas para la elaboracién de prototipos
y estrategias de marketing mix, optimizando los procesos de disefio y promocién. Finalmente,
es importante fomentar la colaboracién en equipo y la adaptaciéon a los cambios del entorno,
asegurando que los productos sean competitivos y sostenibles en un mercado dinamico.
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